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Bakalářská práce analyzuje etablované fitness centrum a zabývá se zhotovením 
podnikatelského plánu na vybudování a zprovoznění další provozovny pod obchodním 
názvem Gladiator´s Zone. Použity byly analýza externího okolí a interní analýza, které 
byly zdroji k návrhu řešení. Návrhová část zahrnuje popis podniku, vizi, obchodní, 
marketingový a organizační plán a dále finančních aspekty zamýšleného plánu. 
 
 
Abstrakt v angličtině: 
This Bachelor´s Thesis analyzes established fitness centre and deals with the making of 
a business plan for the construction and operation of other facilities under the trade name 
Gladiator´s Zone. Analysis of external environment and internal analysis were used as a 
source for the proposed solution. The concept includes description of the company, 









podnikatelský plán, služby, fitness, Porterův model pěti sil, etablovaný podnik, PEST 
analýza, SWOT analýza, finanční plán. 
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 Jeden z největších podnikatelů své doby Tomáš Baťa kdysi řekl: „Jsou tři druhy 
hodnot, které potřebujete v jakékoliv práci na světě: kapitál, vědomosti a svoboda“. Od 
doby, kdy však tento citát Tomáš Baťa vyřknul, uplynula spousta času a velká množství 
věcí se změnila. Mnohé je však stejné a je to právě onen kapitál, který je nezbytný a je 
možno jej získat sestavením kvalitního podnikatelského plánu. Tento klíčový dokument 
přináší podnikům cennou hodnotu do začátku podnikání a může přivábit nejen investory, 
ale rozšířit obzory a majitel tak získá znalosti a nadhled.  
 K tvorbě tohoto tématu bakalářské práce mne přivedly zkušenosti nabyté na 
akademické půdě a cítění nutnosti zúročit tyto znalosti. Stěžejním impulsem však bylo 
zavedené fitness centrum v Oslavanech (město Oslavany leží asi 25 km jihozápadně od 
města Brna), které má široký okruh klientely, pro který je zapotřebí rozšířit kapacitu a 
portfolio služeb a zamezit potenciální konkurenci. Podnikání, které je sužováno v dnešní 
turbulentní době ekonomikou v recesi, je podmíněno zodpovědným přístupem, pružnou 
reakcí na tlaky z vnějšku, a odvrácením svého aktuálního zaměření na operativní či 
taktické marginality a věnování se strategickým aktivitám. Jak interpretuje Škapa (2006) 
formálním podnětem jakékoliv podnikatelské jednotky bylo vždy produkovat zisk a to 
pro účely jednotky a progrese majetnosti vlastníků společnosti. Proto ekonomikou často 
omílaný argument, že každý subjekt se snaží maximalizovat výstupy a minimalizovat 
vstupy. 
K výše uvedené abstrakci se nabízí město Ivančice, kde funguje pro tuto chvíli 
jediná posilovna, která však nenabízí skupinové aktivity, nezakládá si na zvyšujícím se 
komfortu pro zákazníky, neinovuje a neinvestuje získané finance do svého podnikání. 
V tomto spatřujeme velkou tržní příležitost. 
 Podstata našeho návrhu tkví v poskytnutí zavedenému fitness centru Gladiator´s 
Zone podnikatelského plánu, který poukáže na využití tržní příležitosti a zvýší atraktivitu 
podniku. Pokud nebude subjekt znalý okolního klimatu a nových tendencí, spolu 
s nedostatkem financí a lidí může dojít ke lhostejnosti ze strany klientely. I tohoto se 
chceme vyvarovat díky nové provozovně. 
 Vedle hlavního cíle můžeme shledat cíle dílčí, které skýtají taktéž velké 
opodstatnění a zaslouží si pozornost – dnešní uspěchaná doba si bere své oběti a přibývá 
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tak obézních lidí. V této problematice tkví aktuálnost této práce. Lidé tráví majoritní část 
dne sedavým způsobem. Dnešní přetechnizovaný svět nám to téměř přikazuje. Mnozí se 
stravují ve spěchu, nezdravě a nepravidelně. Jedinec svůj volný čas rád věnuje posezení 
s přáteli nebo odpočinku. Obezita je celosvětová epidemie, která zasahuje alarmující 
podíl naší populace. S obezitou se však můžeme vypořádat pouze zvýšením 
energetického výdeje a snížením příjmu. Tomuto problému je zapotřebí čelit. Námi 
navržené řešení bude směřovat k realizaci další provozovny fitness centra. Toto 
považujeme za žádoucí směr, kterým je třeba se orientovat, abychom zamezili nové 
konkurenci a eliminovali tak riziko úpadku subjektu. 
Práce se zabývá problematikou návrhu inovace vybraného fitness centra. 
V teoretické části vytváříme podnikatelský plán, strategickou situační analýzu podniku, 
využijeme finanční predikci a marketing vybraného fitness centra. V praktické části je 




1 CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
1.1 Cíle a použité metody práce 
Cílem práce je na základě analýzy stávajícího stavu existujícího fitness centra 
umístěného v Oslavanech vytvořit podnikatelský plán a navrhnout inovaci služeb v rámci 
vybraného sportovního fitness centra pro realizaci nové provozovny. Z tohoto cíle práce 
vyplynula výzkumná otázka. 
Výzkumná otázka: jak lze inovovat realizaci stávajícího fitness centra? 
K tomu abychom mohli odpovědět na stanovenou výzkumnou otázku, a splnit cíle práce 
jsme si stanovili následující empirické, obecné metody a specifické šetření: 1. analýza 
dokumentů, 2. pozorování a rozhovor a 3. anketní šetření. 
 
Analýza dokumentu se provádí v kvalitativním i kvantitativním výzkumu. 
Zkoumá se jakýkoliv psaný či jinak zaznamenaný dokument a to z mnoha hledisek 
(HENDL, 2008). 
Rozčlenění věci na jednotlivé prvky a vztahy mezi nimi. Po důkladnějším 
seznámení je nutno syntetizovat. Syntéza je pak spojení dílčích prvků a porozumění jak 
jsou části spojeny v celek (HINDLS, 2003). 
Pozorování vyjadřuje snahu odhalit skutečné dění věci a to vizuálně ale i 
pocitovými vjemy. Rozhovory jsou obsahově vyplněny ideami respondenta (HENDL, 
2008). 
1.2 Organizace práce 
Postupy zpracování 
Práce probíhala v období od září 2013 do května 2014. 
1. Září 2013 – listopad 2013 byla prostudována odborná literatura týkající se 
odborné problematiky. 
2. Listopad 2013 – únor 2014 proběhla analýza dokumentů stávajícího 
fitness centra. 




4. Březen 2014 – duben 2014 – tvorba návrhu vlastního zpracování 
podnikatelského plánu. 
5. Duben 2014 – návrh inovací služeb pro realizaci. 
6. Květen 2014  - sestavení závěru a odpověď na výzkumnou otázku. 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán vyobrazuje návrh, nápad, inovaci, koncept či takovou 
myšlenku, kterou poskytuje podnikatel formou komerce – tedy výměnou za peníze od 
kupujícího (CONSTRUCT GROUP, 2012). 
Podnikatelský plán je celofiremní dokument, sloužící majiteli podniku ale i 
externím investorům. Pomáhá určit životaschopnost podniku a slouží jako instrukce pro 
další plánování a nástroj pro získání kapitálu (KORÁB, 2007). 
Má určitou strukturu, která není pevně stanovená, ale věcně a logicky na sebe 
navazují aktivity, které s plánem souvisejí. Zjišťuje ekonomickou rentabilitu projektu a 
reálnou odpověď, zda je výhodné projekt realizovat ve změněné podobě nebo plánu zcela 
zanechat (CONSTRUCT GROUP, 2012). 
Wupperfeld (2003) zdůrazňuje plán jako koncepci, chápání a postoj podniku 
v psané formě.  
Naproti tomu publikace CzechInvest (2005) čtenáře informuje, že podnikatelský 
plán v té nejprostší formě není ani dokument, ale jen soubor několika stěžejních vět 
sumarizujících naše plány, možné sdělit komukoliv a kdykoliv. Tento výtah nazýváme 
Elevator pitch. V té nejspletitější variantě se jedná o svazek zhruba padesáti stran, který 
pojednává o nás, našich záměrech, konkurenci, o potřebné velikosti kapitálu a co za tento 
kapitál nabízíme. Návrhy, se kterými vstupují začínající podnikatelé na trh, jsou mnohdy 
bez originality, kreativity a inovace – jsou příliš obyčejné a všední, což je zásadní chyba. 
Nápady bez vynalézavosti se nemohou transformovat ve výnosný podnik (PROKOP, 
2005). 
2.1.1 Požadavky na podnikatelský plán 
Celofiremní dokument by měl čtenáři, investorovi či majiteli přinést poznatky, 
které budou věcné a přínosné. Fotr (2005) mezi ně uvádí stručnost, jasnost, výstižnost 
a jednoduchost, neboť pakliže bude pojednávat o složitém technologickém postupu, 
mějme na paměti, že investor nemusí být znalý daného oboru. Potřebuje prosté, logické 
a střízlivé informace, které jsou nenáročné. Nepochybně by zde měly být zakomponovány 
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výhody produktu či služby, aby byl investor uvědomělý, že právě tento návrh má 
budoucnost. Z čehož vychází i další bod – do návrhu je třeba zahrnout i očekávající 
prognózy. V této chvíli se nelpí příliš na minulosti, avšak rozhodně se nepřikládá 
historickým výsledkům menší důležitosti. Realistické hodnocení konkurence a tržního 
potenciálu je stěžejní – pokud by byla varianta příliš optimistická, třebaže to je 
podloženo důsledným výzkumem, mohla by v očích investora ztratit na důvěryhodnosti. 
Naopak pesimistická varianta by v investorovi nevzbudila potřebnou atraktivitu (tamtéž). 
2.1.2 K čemu a komu podnikatelský plán slouží 
Podnikatelský plán slouží obzvláště podnikatelům samotným a to i v případě, že 
jej vytváří na základě potřeby kapitálu či úvěru. Plán nám totiž poskytne komplexní 
reálný pohled na určitá rizika či bariéry, které bude zapotřebí prorazit a nastavit si střízlivý 
časový horizont. A jak toto komentuje starým úslovím Prokop (2005, s. 36) „Lepší dělat 
chyby na papíře než na trhu“ zagituje snad každého podnikatele, aby si plán sestavil. 
Tvorba projektu nás přiměje uvažovat o podniku z celkového pohledu oproti všedním 
problémům. Jestliže jsme denně zaměstnáni rozptylujícími problémy či taktickými 
malichernostmi, jen stěží uzříme nabízené příležitosti a strategické možnosti. (PROKOP, 
2005). 
2.1.3 Struktura a sestavení podnikatelského plánu  
Koráb (2007) interpretuje, že ačkoliv se jedná o etablovaný podnik, struktura 
podnikatelského plánu by neměla nikterak výrazně vybočovat od jiných forem struktur. 
Vždy se bude jednat o základní nezbytná relevantní data, jako Úvodní část, Business 
(včetně Marketingu), Finanční sféru a Přílohy. Doplněný plán by měl být rozšířen o Popis 
zavedeného podniku. Obecné kroky pro sestavení solidního plánu pro existující podnik: 
1. Objasnění si očekávání – k čemu bude plán sloužit, proč jej plánujeme a 
co plánujeme? 
2. Vymezení si vlastního podnikání – v čem podnikáme a o jaké služby 
případně chceme portfolio rozšířit? 
3. Posouzení a vydefinování soudobé situace podnikání – tato část 
obsahuje interní analýzu (včetně finanční) a mapuje funkčnost podniku. 
 16 
 
4. Zhodnocení externích faktorů – zhodnocení reálné pozice na trhu, 
podkladem je externí analýza, která vyobrazuje mikro a makro prostředí. 
5. Vymezení strategických záměrů – vzorem jsou zde SMART cíle. 
6. Návrh a vymezení proveditelné strategie – definování strategií, které 
nám pomohou realizovat strategické/klíčové cíle. 
7. Identifikace hrozeb – nezahrnuté hrozby popř. i příležitosti v předchozím 
bodě. 
8. Rozpracování a doladění základní strategie – převést výše zmíněný bod 
do reálných operativních a taktických úloh. 
9. Projekce finančních toků – zahrnujeme náklady a výnosy v souvislosti 
s navrženou základní strategií. 
10. Finalizace plánu – schválení plánu a finální úpravy. Samotné chystání na 
implementaci.  




Podnikatelský plán může mít mnoho podob, záleží však, jakému segmentu ji 
chceme prezentovat, může být psaný ale i shrnutý v minutové myšlence, každopádně je 
vhodné, mít připravený záměr v několika verzích. A z počátku nesdělovat veškeré stěžejní 
body, které by mohly odkrýt meritum celého projektu. Je třeba rozpoznat potenciálního 
investora a vzbudit v něm náklonnost k budoucímu partnerství. 
2.2 Strategická situační analýza podniku  
Větší pravděpodobnost úspěchu má subjekt vyskytující se na trhu delší dobu a jde 
o zavedený podnik se zkušenostmi, nežli začínající podnikatel. Je nutné znát svůj cíl, 
okolí, uvědomovat si silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby. Situační strategická 
analýza je vhodným nástrojem, který hodnotí faktory vnějšího a vnitřního okolí (obrázek 
1) tak, aby nám klíčové činitele pomohla najít. Situační analýza bývá členěna na externí 
a interní (SRPOVÁ, 2011).  




   VNĚJŠÍ PROSTŘEDÍ 
 
 
Obr. 1: Vnitřní a vnější prostředí 
(Zdroj: JAKUBÍKOVÁ, 2008, str. 82) 
2.2.1 Externí analýza 
Charakteristickým rysem vnějšího prostředí je dynamika, ze které musíme 
vycházet. Můžeme čerpat z historických dat při prognóze budoucího vývoje pouze 
omezeně. Řadíme sem metodu delfskou (DELPHI), PESTEL analýzu nebo metodu 
tvorby scénářů (GRASSEOVÁ, 2012). Pro účely této práce postačí analýza PESTEL. 
 
a) Analýza makroekonomického okolí – obecné okolí 
Charakterizuje stav ekonomiky, který následně ovlivňuje výnosnost podniků. 
Mezi indikátory patří úroková míra, směnný kurs, inflace a ekonomický růst 
(DEDOUCHOVÁ, 2001). 
Metoda PEST, PESTEL či SLEPT. Jedná se o tentýž postup. Analýza PESTEL je 





















 P – political – politické a právní faktory. 
 E – economic – ekonomické prostředí. 
 S – social – sociální faktory. 
 T – technology – technologické faktory. 
 E – environment – ekologické faktory. 




Tato oblast pojímá postoje k podnikání, jejich trendy a třeba i stabilitu poměrů 
(KORÁB, 2007). 
 
Ekonomické a makroekonomické faktory 
Makroekonomické prostředí hodnotí podnik dle jeho ukazatelů, mezi které řadíme 
například míru ekonomického růstu (pokud dojde k regresi, snižuje se i spotřeba, tlak 
na konkurenci a hrozí nižší zisky), míru inflace (která zabezpečí, že rentabilita je obtížně 
vypočitatelná) a úrokovou míru (zvyšující se úrok je samozřejmě hrozbou) nebo 
směnný kurs a další (SRPOVÁ, 2011). 
Koráb (2007) uvádí i tržní trendy a státní podporu. 
Potenciální klienti musí být dostatečně bonitní, aby mohli nakoupit služby či 
produkty. Dostatečná bonita či kupní síla se odvíjí od jejich příjmů, zadluženosti a úspor. 
Patřičná všímavost těchto oblastí u obyvatelstva je na místě. Analýza by měla zahrnovat 
údaje o životních nákladech, reálném příjmu či úrokových mírách (NEUMAIEROVÁ, 
2005). 
 
Sociální faktory (také společenské či demografické) 
I sociální prostředí má svá úskalí, a zdvojnásobují se, pokud nepatří mezi 
sledované oblasti. Řadíme sem životní styl či nárok na aktivní formu odpočinku 
(SRPOVÁ, 2011). 
Neumaierová (2005) považuje za demografické trendy znalost velikosti a míru 
růstu obyvatelstva, věkovou strukturu či úroveň vzdělanosti. 
Koráb (2007) sem zahrnuje demografické ukazatele, trh práce či vliv odborů. 
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Za společenskou změnu můžeme považovat rostoucí tendence ke zdravému 
životnímu stylu ve smyslu dostatečného fyzického pohybu či zdravého způsobu 
stravování (LHOTSKÝ, 2010). 
 
Technologické faktory (také technické faktory) 
Existují odvětví, kde v technologickém pokroku probíhají neustálé změny. 
V takových oborech je potřeba velmi pružně reagovat na novinky a získat tak náskok 
před konkurencí, nestane-li se tak, může se tato příležitost proměnit v hrozbu (SRPOVÁ, 
2011). 
Podnik si tedy neudrží konkurenceschopnost a bude tak vytěsněn z trhu je tedy 
nutné implementovat příslušné inovační aktivity či přístroje (NEUMAIEROVÁ, 2005). 
Technologický pokrok může významným způsobem ovlivnit existenci některých 
podniků. Proto je investice do technologií nezbytností, nicméně jedná se o vklad 
nepodložený poptávkou a tedy rentabilností (LHOTSKÝ, 2010). 
 
Ekologické a klimatické faktory (také přírodní prostředí) 
Klimatické či přírodní vlivy nebo legislativní omezení spojená s ochranou 
životního prostředí řadíme do ekologických faktorů (GRASSEOVÁ, 2012). 
 
Legislativní a faktory (také právní faktory) 
Tato oblast poukazuje na zákony, jejich použitelnost, práci soudů apod. (KORÁB, 
2007). 
Není výjimkou, že obory jsou sužovány legislativními rozhodnutími, které může 
významně ovlivnit aktivity podniku samotné ale i celou podnikatelskou oblast – například 




Obr. 2: PESTEL analýza 
(Zdroj: FRIESNER, 2014) 
 
b) Analýza mikroekonomického okolí – oborové okolí 
Zabývá se bezprostředním okolím, které se dotýká podniku, tedy zkoumá dané 
odvětví, či tržní niku (SRPOVÁ, 2011).   
Analýza odvětví je často vázána na M. E. Portera a jeho model pěti sil. Tento 
rámec vyobrazuje základní faktory, které působí na podniky tím, že působí na ziskovost 
v odvětví. 
 
Porterova analýza 5-ti konkurenčních sil 
Existuje stanovená predikce, že ziskovost daného odvětví je závislá na pěti 
faktorech, které jsou dynamické – ovlivňují cenovou politiku, potřebné investice do oboru 
i náklady (PORTER, 2008). Pro analýzu tržního okolí, ve kterém se podnikatelská 
jednotka nalézá, slouží například model Michaela Portera (obrázek 3). 
Koráb (2007) zmiňuje, že se jedná o rámec zkoumání naší konkurence, včetně té 
potenciální. Postačí nám zobecnění pěti oblastí, ve kterých je třeba posoudit existující 
hrozby a vznik budoucí konkurence (tamtéž). Jedná se o: 
 Vnitřní konkurenty – k získání příznivého postavení má soupeření známou 


















pro klienty či delší záruční lhůta. K tomu dojde, pokud konkurent cítí tlak nebo 
prostor na vylepšení svého postoje. Na tento signál mnohdy reaguje i konkurent a 
tak jsou společnosti vzájemně závislé. Cenová konkurence však může zhoršit 
ziskovost celého odvětví. Diferenciace produktu vytváří izolační vrstvu oproti 
konkurenci, neboť klient zůstane věrný svému oblíbenému prodejci (PORTER, 
1994). 
 Nové potenciální konkurenty – detekovat nové konkurenty, kteří na trhu ještě 
nejsou je nesnadné, bude se tedy jednat o odhad v závislosti na atraktivnosti trhu 
a současné úrovně konkurence (KORÁB, 2007). 
 Dodavatele a jejich zpětnou integraci – odvětví se pro nás stane neatraktivním, 
pakliže dodavatelské společnosti zvýší cenu nebo naopak poníží kvalitu dodávek. 
Jejich moc spočívá v tom, že pokud budou dodávat atraktivní produkty, pro nás 
výjimečné a stěžejní, jestliže se dodavatelé mohou integrovat (GRASSEOVÁ, 
2012). 
 Odběratele a jejich dopřednou integraci – nejlepší obranou, proti tomu, aby 
zákazníci vyvíjeli velký tlak na ceny a požadovali vysokou kvalitu služeb, popř. 
aby podporovali konkurenční boj, je nabídka těch nejkvalitnějších služeb, které 
odběratelé zkrátka nemohou odmítnout (NEUMAIEROVÁ, 2005).  
 Substituty – „Všechny firmy v odvětví soutěží v širším smyslu s odvětvími, která 
vyrábějí substituty. Substituty limitují potenciální výnosy v odvětví tím, že určují 
cenové stropy, jež si mohou firmy v odvětví se ziskem účtovat“(PORTER, 1994, 
s. 23). 
Pakliže se zlepší technologie substitutů, poklesnou ceny a tím i zisk. Hledáme 





Obr. 3: Model pěti sil  
(Zdroj: PORTER, M. E., 1998, str. 235) 
2.2.2 Interní analýza podniku 
Model „7-S“ Framework společnosti McKinsey&Company 
V 70. letech 20. století byl společností McKinsey&Company vytvořen stěžejní 
model 7-S Framework. Definoval sedm faktorů (obrázek 4), které mají vliv na efektivnost 
společnosti, přičemž všechny jsou vzájemně provázané. Pokud se podnik zaměří na tyto 
aspekty, zlepší se i fungování společnosti (McKinsey & Company, 2008). Pojímají tvrdé 
a měkké faktory: 
 
Tvrdé faktory 
Strategie – formuluje způsob dosažení cílů, reakcí na příležitosti či hrozby. 
Struktura – strukturou chápeme organizační a funkční nadřízenost, podřízenost 
a vztahy s třetími stranami. 
Systémy – jedná se o procedury, které zprostředkovávají každodenní aktivity. 













Měkké faktory mají spíše nehmatatelnou povahu věci. 
Spolupracovníci – školení, aspirace, motivace, odměňování a celkově oblast 
lidských zdrojů spadají do kategorie spolupracovníci. 
Schopností rozumějme potřebné profesionální kompetence. 
Styl – vyobrazuje způsob přístupu k řešení potíží. 
Sdílené hodnoty reflektují principy respektované pracovníky. Principem a vizí je, 




2.3 SWOT analýza 
Opět se jedná o akronym. Strategická analýza SWOT (obrázek 5) detekuje 
podniku směry, které jsou pro něj rozvojové. Slouží k objevení silných stránek 
(Strengths), slabých stránek (Weaknesses), příležitostí (Opportunities) a hrozeb 
(Threats). Sestává se z analýzy interní a externí (obrázek 6), přičemž interní analýza 
objevuje slabé a silné stránky a externí pak informuje o hrozbách a příležitostech. 










Obr. 4: Model "7S" firmy McKinsey&Company 
(Zdroj: MALLYA, 2007) 
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Vedle analýzy SWOT je dostupná i obdobná metoda LONGPEST (DVOŘÁČEK, 
2012). 
U SWOT analýzy nám zpracování úsudku vnitřní a vnější situace umožní 
proponovat o volbě realizovatelné strategie (MALLYA, 2007). 
 
Silné a slabé stránky 
Do této sekce zahrnujeme například povědomí u zákazníků, 
konkurenceschopnost, organizační zajištění, schopnost aplikovat zkušenosti, významnost 
postavení, funkčnost marketingu, zaostalost za technickými novinkami, úroveň nákladů 
aj. (KONEČNÝ, 1999). 
Vnitřní síly řeší odpovědi na následující otázky: Má podnik dobré postavení na 
trhu? Má zvláštní kompetence v oboru (design, lepší pracovní tým apod.)? Je společnost 
finančně zdravá? Brání se vůči konkurentům?  
Pro analýzu vnitřních slabin použije management dotazy typu: Má podnik 
nevýhody (nekvalifikované pracovníky apod.)? Má subjekt zastaralá zařízení? Požaduje 
vyšší cenu za služby oproti konkurenci? Má management nevalnou reputaci? (MALLYA, 
2007). 
 
Příležitosti a ohrožení 
Nová konkurence, úroveň substitutů či rivalizace a demografické změny. Nejen 
tyto faktory považujeme za příležitosti či hrozby. (KONEČNÝ, 1999).  
Otázky pomáhající detekovat vnější příležitosti: Má podnik dostatečné zdroje na 
použití vertikální integrace – k eliminaci tlaku konkurence? Obsluhuje podnik 
dodatečnou skupinu klientely (existence zákazníků mimo obor, kteří se mohou stát 
potenciálními klienty)? Rozšíření portfolia služeb pro zvětšení cílového segmentu? 
Na vnější hrozby mohou pomoci dotazy ve smyslu: Dochází k rozmachu 
substitutů? Vyskytuje se příležitost pro vstup nového konkurenta? Dochází ke špatnému 




Obr. 5: SWOT analýza 
(Zdroj: GRASSEOVÁ, 2008, str. 25) 
 
Obr. 6: SWOT matice 
(Zdroj: GRASSEOVÁ, 2008, s. 18) 
Nesprávnému zařazení předchází pochopení, že faktory externí neboli faktory 
vnějšího prostředí jsou takové oblasti, do kterých firma nemůže zasahovat a ovlivňovat 
je, přestože existují. Výsledkem je hrozba nebo příležitost, kterou může společnost využít 
ve svůj prospěch. Jedná se zpravidla o poznání prostředí z analýzy PESTLE. Po 
detekování všech faktorů je ale nezbytné s nimi dále pracovat – vyhodnotit je a následně 






















2.4 Technicko–ekonomická studie projektu 
Výsledky této studie proveditelnosti poskytují stěžejní informační vstupy pro 
zpracování celofiremního dokumentu, tedy podnikatelského plánu (FOTR, 2005). 
2.4.1 Lidské zdroje 
Pracovněprávní vztahy upravuje zákon č. 262/2006 Sb. a předpisy navazující.  
Mezi základní personální činnosti řadí Kocmanová (2013) zdraví a bezpečnost, 
motivaci, odměňování a příjem zaměstnanců, zpracování stížností, propouštění a 
uzavírání smluv. Soustavné školení pracovníků je klíčovým faktorem výkonu 
podnikatelského subjektu. Jako velký motivační faktor se považuje kariérní růst. 
2.4.2 Plán realizace projektu 
Tato fáze projektu začíná odsouhlasením majitele, či investora, zdali projekt bude 
realizován či nikoliv. Následuje mnoho administrativních činností, hledání dodavatelů, 
uzavírání partnerství a kontraktů a na konci může začít samotná realizace. Realizační plán 
zahrnuje plán aktivit, které je zapotřebí uskutečnit, termíny, která aktivita kdy bude 
dokončena či započata, odpovědné osoby a další. (FOTR, 2005). 
2.5 Finanční plán 
„Finanční plán transformuje předchozí části podnikatelského plánu do číselné 
podoby“ (SRPOVÁ, 2011, s. 28). 
Sestavovat finanční plán bez jeho analýz na základě finančních výsledků je 
nemyslitelné, neboť by vyjadřoval pouze přání majitelů a to není realizovatelné (KORÁB, 
2007). 
Finanční analýza má klíčové postavení v technicko-ekonomické studii, poněvadž 
poskytuje stěžejní údaje pro závěrečné rozhodnutí, zda podnikatelský subjekt či investor 
projekt přijme či zamítne (FOTR, 2005). 
  
Náklady a výnosy, příjmy a výdaje 
Jak náklady, tak výnosy nemusí být spojené s hotovostním tokem (cash-flow) 
určitého období. Jsou to pouze náklady a nedošlo ještě k vynaložení finančních 
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prostředků. Náklady a výnosy jsou společně vyobrazené ve Výkazu zisku a ztráty 
(KORÁB, 2007). 
 „Jedná se o nesoulad nákladů a výnosů s příjmy a výdaji. Údaje pro sestavení 
přehledu peněžních toků vychází z Rozvahy a Výkazu zisku a ztráty tak, že transformují 
náklady a výnosy na výdaje a příjmy“ (KOCMANOVÁ, 2013, s. 66). 
2.6 Marketing 
Do marketingu zahrnujeme informace o tom, zdali chceme figurovat na 
mezinárodním trhu, být leadrem v malém tržním segmentu, nebo bude naší doménou tržní 
nika (WUPPERFELD, 2003). 
 
Marketingová strategie by měla zahrnovat tzv. „4P“ (dále existuje „5P“ či „7P“) 
marketingový mix – produkt, cena, místo prodeje a marketingové aktivity (Product, Price, 
Place, Promotion). Klientela oceňuje výhody služeb či produktu, které podnik nabízí, 
proto součástí marketingového sdělení nechť jsou výhody našich služeb, které zákazníka 
uspokojí a tvoří jeho motivaci ke koupi. Stanovení optimální ceny za službu není snadné. 
Cenu musí akceptovat klient a zároveň musí pokrýt veškeré náklady spolu s marží. 
Uplatňování tržní strategie spočívá ve stanovení ceny služby, následnému určení pomocí 
odhadu ročního prodeje při stanovené ceně, spočteme zisk odečtením nákladů od 
výsledných tržeb a stanovíme, zdali je zisk na požadované úrovni. Místo prodeje 
vymezuje cílový segment, povaha služby a další. Propagace jsou prostředky, pomocí 
nichž komunikujeme se zákazníky a měla by být v souladu s cíli marketingu. Jde o 
taktickou otázku, kde často malé podniky tvoří chyby v domnění, že se jedná pouze o 
reklamu. Více aktivit zrealizovaných současně spěje k lepšímu povědomí, které je nutné 
udržovat. A co by to bylo za aktivity, kdybychom jejich efektivitu nevyhodnotili. Proto 
mysleme i na zpětnou vazbu a odlišení marketingu od toho konkurenčního (BEDNÁŘ, 
2002).  
2.7 Pohyb jako aktivní způsob života a jeho následná kvalita 
Pojem „kvalita života“ je v průběhu dvacátého století zmiňován častěji, než kdy 
dříve. Tato popularita je odezvou na objektivní podceňování kvalitativních stránek života. 
Lidé spatřují hodnotu tohoto pojmu v životní pohodě, zdraví člověka, jiní v úrovni 
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nezávislosti či náboženství a někteří i v ekologicko-environmentálním přístupu. Kvalita 
života je ovlivněna v zásadní části zdravotním stavem jedince a dalšími faktory, které se 
podílejí na celkové spokojenosti člověka. Zdravý životní styl je úzce spjat s fyzickou 
aktivitou jedince. Je však stále převyšující procento těch, kteří neshledávají aktivní 
způsob života jako hlavní preventivní prostředek. Převažuje tedy pohybová 
nedostatečnost, ta má za následek narůst civilizačních chorob a onemocnění, jako jsou 
kardiovaskulární nemoci - ischemická choroba srdeční, diabetes mellitus, osteoporóza, 
obezita, krevní tlak, mrtvice apod. (KORVAS, 2013). 
 
„Pohybová rekreace umožňuje kultivaci tvořivých sil člověka, má velký vliv na 
intelektuální, tělesný i sociální rozvoj osobnosti. Jde o činorodý a rozvíjející se koncept 
využití volného času, o harmonické utváření osobnosti, o její rozvoj v somatické, 
psychické i psychosociální oblasti. Přitom musí naplňovat představy a uspokojovat 




3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Analytická část bakalářské práce obsahuje podrobnou analýzu současné situace 
v okolí podniku. Je provedena implementace PEST analýzy a „7S“ analýzy, na které se 
váže metoda SWOT. V další části je popsán ekonomický vývoj etablovaného fitness 
centra – provozovny v Oslavanech. Pro získání relevantních dat byla použita data 
z Českého statistického úřadu. 
3.1 Popis etablovaného podniku 
Zavedené fitness centrum v Oslavanech funguje od září 2010 a to v pronajatých 
prostorách zámeckého parku Oslavany. Od roku 1996 je tento památkový objekt zařazen 
do Programu záchrany architektonického dědictví Ministerstva kultury ČR. Neboť se 
jedná o památku a nelze ji rekonstruovat, nevztahují se na ni hygienické normy.  
Popis předmětu podnikání + CZ NACE 
93190: Ostatní sportovní činnosti 
96040: Činnosti pro osobní a fyzickou pohodu 
 
Fitness centrum je provozováno na základě volné živnosti. Jedná se tedy o OSVČ 
– osobu samostatně výdělečně činnou.  
V pronájmu je celkem 11 místností, které se rozkládají na 400m2 a zahrnují:  
 Vstupní halu s recepcí a relaxační zónou, sloužící i jako průchozí místnost. 
 Prostory se sociálním zařízením (dámská toaleta, pánská toaleta). 
 Dámské a pánské šatny. 
 Solárium. 
 Saunu. 
 Prostory pro aerobní aktivity, kde je nyní Alpinning™ a Trampolínky. 
 Prostory pro anaerobní aktivity – posilovna, sklad a úklidové prostory. 
 
Otevírací doba je v pracovní dny od 10:00 do 22:00 hodin, a o dnech pracovního 
klidu od 12:00 do 20:00. 
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3.1.1 Organizační plán 
Všichni trenéři a lektoři fitness centra jsou certifikováni uznávanými 
certifikačními autoritami. Aktuální sestava 17 trenérů provádí činnost na Dohodu o 
provedení práce. Od 1. května 2014 bude mít společnost 4 zaměstnance z oboru, kteří 
jsou nyní na Úřadu práce. Každý takto přijatý pracovník znamená pro zaměstnavatele 
jednorázový příjem 10 000,- Kč. 
Kvalifikaci si trenéři zajišťují dle své vlastní vůle. Pokud chtějí být více žádaní a 
rozšířit tak svoji odbornost, daná školení jim nabízíme zároveň při koupi nových strojů. 
Organizační struktura je zajištěna liniově (obrázek 7). 
 
Lidské zdroje: 
 Majitel fitness centra, trenér 1, recepční, provozní - trenér fitness, 
výživové poradenství, trenér HYPERVIBE. 
 Trenér 2, recepce potenciální provozní na plánované provozovně – 
trenérka fitness, výživové poradenství, cvičitelka sportu pro všechny, 
Piloxing®, Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, Kruhový trénink, SM 
Systém, BOSU, Cvičení s dětmi, XCO-Trainer, HYPERVIBE, Overballs, 
Fitballs, Flexi-bar. 
 Trenér 3 – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, Kruhový trénink, SM 
Systém, Cvičení s dětmi, XCO – Trainer, HYPERVIBE. 
 Trenér 4 – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, Kruhový trénink, BOSU, 
XCO – Trainer, HYPERVIBE. 
 Trenér 5 – SM-Systém, HYPERVIBE. 
 Trenér 6 – Alpinning™, Kruhový trénink, BOSU, XCO-Trainer. 
 Trenér 7 - Alpinning™, Trampolínky, Kruhový trénink, BOSU, XCO-
Trainer. 
 Trenér 8 – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, SM Systém. 
 Trenér 9 – Alpinning™, Taebo. 
 Trenér 10 – Jóga, SM-systém. 




Obr. 7: Schéma organizační struktury 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Odměňování a motivace trenérů 
Lektor obdrží fixní část odměny za každou lekci ve výši 100,-Kč, a variabilní část 
pak v závislosti na počtu cvičenců - vždy 10,-Kč za každého zákazníka, pokud je 
minimální počet klientů 4. Přičemž první variabilně zaplacený klient je až čtvrtý. Za 
hodinovou lekci s 10 cvičenci obdrží instruktor tedy 100,-Kč + 70,- Kč za 7 cvičenců, 
neboť první tři se nepočítají. Dva externí lektoři působící primárně v Brně jsou 
odměňování částkou 250,- Kč/cvičební jednotku. Důvod pro vyšší odměnu je 
přizpůsobení se - postrádali by atraktivitu vyučování těchto lekcí v Oslavanech a nebyli 
by ochotni cestovat za námi. Z tohoto důvodu se musí odměna rovnat či dokonce 
převyšovat mzdu v Brně, kde působí standardně. Ve stejném duchu by byly odměny 
provedeny i v nové provozovně, kde by působili stejní instruktoři, a bylo by zapotřebí 
provést nábor dalších trenérů. 
3.2 Další informace 
Účetnictví je vedeno outsourcově neboli externě. Účetní obdrží odměnu dle počtu 
zpracovaných položek. 
 
Akreditace fitness centra 
Fitness centrum disponuje níže uvedenými certifikáty a licencemi. Při nákupu 
specializovaných strojů (například trampolínek, alpitracků apod.) obdrží fitness centrum 
akreditaci takové úrovně, kterou si zvolí. Licence je platná pouze pro jediné fitness 
centrum – pro novou provozovnu tedy budeme muset získat akreditace nové, což není 
Majitel
fitness centra 
Trenér 1 - 17 Recepce 1 - 2 Úklid 1 - 2
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potíž, vzhledem k tomu, že budeme investovat do dalších technologií v rámci vybavení 
prostor (FitBoxové totemy, BOSU a další). Cena za licenci je v nákladech vždy zahrnuta 
do ceny cvičebního stroje, která je tedy vyšší, než cena obvyklá. 
 
Fitness centrum v Oslavanech disponuje následujícími licencemi: 
 GDA s.r.o. - cvičitel sportu pro všechny (akreditované školení MŠMT). 
 Alpining Academy - licence alpining Basic. 
 Fitbox Academy - licence fibox Basic. 
 Piloxing Academy - Piloxing instructor level one. 
 AC Fitness Academy - certifikát XCO-Trainer, Bosu, Trampolínky, Overballs, 
Fitballs, Flexi-bar, kruhový trénink, balanční a funkční trénink. 
 MUDr. Smíšek - certifikát SM-systém. 
 Certifikát cvičení s dětmi, Jóga, Taebo, Fitdance. 
 Flabelos s.r.o. - licence HYPERVIBE. 
Licenci (ochrannou známku) udělí společnost fitness centru na dobu neurčitou (po dobu) 
provozu fitness centra.  
 
Nabízené služby 
Ve stávajícím fitness centru jsou nabízené tyto služby: posilovna, Alpinning™, 
Trampolínky, sauna a solárium. 
 
Pojištění 
Fitness centrum je pojištěno škodově – do této oblasti je zahrnuto pojištění 
úrazové, věcí a majetku, finančních ztrát, odpovědnosti za škodu, úvěru, záruky a právní 
ochrany. 
Dle obecné odpovědnosti každý, kdo zaviní škodu, za ni zodpovídá. Proto je 
fitness centrum pojištěno: odpovědností za škodu způsobenou jinému provozní činností, 







Další provozní zajištění 
Vzhledem k tomu, že jsou prostory pronajaté, odpovídá za požární ochranu ze 
zákonné povinnosti provozovatel. Jak jsme již výše naznačili, pro zámecké fitness 
centrum neplatí hygienické normy, neboť se jedná o památku, kterou není možno měnit 
pomocí rekonstrukce. V posilovně je audiovizuální technologie, kde jsou promítána 
motivační videa, čímž vzniká povinnost platby koncesionářského poplatku ve výši 135,- 
Kč/měsíc.  
Máme povinnost mít uzavřený kontrakt s kolektivními správci OSA, což je 
ochranný svaz pro hudební autory, který je zastupuje na poli autorského práva a dále 
INTEGRAM - správa pro výkonné umělce. Sazbu odměn řeší nezávislá společnost 
výkonných umělců INTEGRAM (INTEGRAM, 2014). 
 
Ekonomický vývoj podniku 
Na počátku založení fitness centra získal majitel úvěr 1 500 000,- Kč. Z čehož 
1 000 000,- Kč použil na pořízení cvičebních strojů a 500 000,- Kč využil na vybavení 
interiéru. Za tři roky fungování fitness centra tento závazek splatil. 
Měsíční výdaje jsou nyní na nájemném, které činí 22 000,- Kč/měsíc a energie činí 
dalších 7 000,- Kč/měsíc. Další položky jako servis, daně, úklidové prostředky a ostatní 
náklady činí v průměru 40 000,- Kč. Příjmy za jeden měsíc v současné době jsou zhruba 
100 000,- Kč, přičemž tato hodnota nabývá od počátku podnikání postupné progrese 





Obr. 8: Tržby v letech 2012 – 2014 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Podnik je od 1. 10. 2013 plátcem DPH. Důvodem je zamýšlená tržní expanze 
v podnikání a nynější situace, při které je příznivější být plátcem daně. Tuto problematiku 
řeší zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty. 
 
Počáteční rozvaha k roku 2010 je vyobrazena v Tabulce 1. 
Tab. 1: Počáteční rozvaha 
Zřizovací výdaje 500 000 Základní kapitál 500 000 
DHM 900 000 Cizí zdroje 1 000 000 
OM 50 000 
Zásoby 20 000 
Krátkodobý fin. majetek 30 000 
Celkem 1 500 000 Celkem 1 500 000 
AKTIVA PASIVA
Zahajovací rozvaha k 1.1.2011
 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
3.3 Strategická situační analýza podniku 
V následující kapitole týkající se analýzy prostředí budeme syntezovat okolí a 









Tržby v letech 2012 - 2014
Výdaje (v Kč) Příjmy (v Kč) Výkaz zisku a ztráty
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3.3.1 Externí analýza 
PEST analýza 
POLITICKÉ, PRÁVNÍ A LEGISLATIVNÍ FAKTORY 
Ekonomický subjekt je regulován Zákonem č. 235/2004 Sb., o dani z přidané 
hodnoty. K dani se přihlásil dobrovolně. Další faktor dopadající na podnikatelskou 
jednotku, respektive samotného podnikatele definuje Zákon č. 586/1992 Sb., o daních 
z příjmů. Sazba pro daň z příjmů činí 19%. Respektovat je třeba předpisy upravující 
konkrétní prostředí - INTEGRAM, poplatky OSA, hygienické normy, požární ochrana a 
bezpečnost při práci. Zákon č. 258/2000 Sb., o ochraně veřejného zdraví a o změně 
některých souvisejících zákonů – základní hygienická legislativa, která upravuje normu 
hluku a vibrací, pitnou vodu, hygienu práce, a další předpisy jako například ČSN 73 4108 
– Hygienická zařízení a šatny. Do registračních a daňových povinností zahrnujeme 




Úvěr je již včetně úroků doplacen, což způsobilo pokles výdajů v roce 2013. 
Míra nezaměstnanosti dle Ministerstva práce a sociálních věcí – (dále jen 
MPSV) dosáhla v okrese Brno-venkov za rok 2013, průměrné hodnoty 6,6 %. 
V porovnání s ostatními okresy v Jihomoravském kraji zaujímá tento kraj nejnižší 
hodnoty (TREXIMA, 2013). 
 Ministerstvo financí České republiky (dále jen MFČR) považuje za negativní 
riziko doposud krizi v eurozóně, a ačkoliv se situace pozvolna upokojila, nelze naprosto 
zanedbat eskalaci krize (MFČR, 2014).  
Inflace - přestože došlo k devizové intervenci ČNB, MFČR počítá v tomto roce 
s velmi nízkým růstem spotřebitelských cen, vzhledem k protiinflačnímu faktoru – 
poklesu cen elektřiny a dalších (MFČR, 2014). Průměrná mzda (podnikatelská sféra) dle 
MPSV (TREXIMA, 2014) je v Jihomoravském kraji 25 645,- Kč/měsíc přičemž podíl 
zaměstnanců s podprůměrnou hrubou měsíční mzdou je celých 66% a medián hrubé 
měsíční mzdy činí 21 377,- Kč/měsíc.  Průměrný plat (nepodnikatelská sféra) činí 
25 370,- Kč/měsíc a medián hrubého měsíčního platu je 24 117,- Kč. Výše této 
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mzdy/platu je relativně postačující na to, aby si klienti mohli dovolit část svých 
prostředků uvolnit na aktivní formu odpočinku. 
 
a) Mikroekonomické faktory 
SOCIÁLNÍ A SPOLEČENSKÉ FAKTORY 
Společnost má sídlo v Oslavanech a nová provozovna by fungovala v Ivančicích, 
proto se zaměřme na statistické údaje tohoto města a přilehlých oblastí. 
 
Demografický vývoj Ivančic a přilehlých oblastí – struktura obyvatelstva 
Jako třetí nejhustěji osídlený kraj v pořadí je právě jihomoravský. Vzhledem 
k progresivní ekonomické atraktivitě této oblasti je tato tendence do určité hranice krytá 
kladným saldem migrace obyvatelstva, tudíž celkový vývoj dosahuje jen mírně kladných 
hodnot (kraj je na 7. pozici migračního přírůstku ale v kombinaci se 6. nejnižší úrovní 
migračního úbytku), (KRAJSKÝ ÚŘAD JIHOMORAVSKÉHO KRAJE, 2012). 
Dle Českého statistického úřadu (dále jen ČSÚ) bylo k poslednímu sčítání lidu 
(2011) v Jihomoravském kraji nejvíce obyvatel ve věku 30 až 34 let. 
Od roku 2003 dochází k postupné konjunktuře, přičemž k roku 2012 tato hodnota 
dosáhla 9 543 obyvatel (ČSÚ, 2013).  Toto číslo zahrnuje i spádové oblasti patřící pod 
toto město – jedná se o přilehlé obce (Alexovice, Letkovice, Němčice, Řeznovice, 
Hrubšice). Spádové oblasti mají velkou hodnotu, vzhledem k tomu, že lidé z těchto míst 
cestují do Ivančic za zaměstnáním, nákupy a tak tyto faktory zajišťují opakovanou a 
hojnou návštěvnost města. Progresivní trend obyvatel značí dobrý potenciál. Stěžejní je 
pro nás počet obyvatelstva v produktivním věku, jako cílový segment.  
Majoritní zastoupení v Ivančicích tvoří ženy a muži ve věku 15 – 64 let. (obrázek 
9, 10).  Celkem k roku 2012 - 6 523 obyvatel z toho 3 204 žen. Tento segment je naší 
cílovou skupinou, od které bude závislá nabídka služeb. Povaha služeb však nabízí 
cvičení i pro děti a seniory, jelikož dominantním znakem vývoje věkové skladby populace 
v současné evoluční etapě je proces stárnutí obyvatelstva a to jak v rámci celé České 
republiky, tak i na úrovni Jihomoravského kraje. Typickým znakem je, že věková 
struktura populace může být v budoucnu vyznačována nepříznivým úbytkem podílu 
dětské složky ve prospěch růstu podílu občanů v produktivních a poproduktivních letech 





Obr. 9: Graf průměrného věku žen 
(Zdroj: ČSÚ, 2013) 
 
 
Obr. 10: Graf průměrného věku mužů 
(Zdroj: ČSÚ, 2013) 
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Pracovní síla, nezaměstnanost a mobilita obyvatel 
Dle MPSV (TREXIMA, 2013) je průměrný počet uchazečů o zaměstnání v okrese 
Brno-venkov, kam Ivančice místně spadají, 8 018 obyvatel za rok 2012 a průměrná míra 
nezaměstnanosti 7,6 %. Meziročně se pokles projevil snížením míry nezaměstnanosti a 
to o 0,1%. 
V níže uvedeném grafu (obrázek 11) jsou údaje o mobilitě obyvatelstva 
v Ivančicích. I pohyb obyvatel souvisí s poptávkou po našich službách. Počet imigrantů 
má progresivní charakter, což značí dobrý potenciál. Největší podíl na tom mají opět 
jedinci ve věku 15 – 64 let a z větší části toto číslo tvoří ženy (ČSÚ, 2013). Emigrující 
mají stejnou strukturu – nejvíce je vystěhovalých žen v produktivním věku. Ačkoliv 
přírůstek od roku 2003 byl dynamický a z poloviny se pohyboval v degresi, od roku 2007 
do roku 2012 má progresivní tendenci, nicméně v roce 2009 stagnoval. Přírůstek celkový 
pak zahrnuje i data natality. 
 
 
Obr. 11: Údaje o mobilitě obyvatel 
(Zdroj: ČSÚ, 2013) 
 
Výhodou je poloha města, které má v okruhu 15 kilometrů mnoho vesnic, pro 
které platí stejně výhodné faktory jako pro spádové oblasti – například Nová Ves, 
Biskoupky, Mohelno, Dukovany, Padochov, Neslovice, Tetčice, Hlína, Nové Bránice, 
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fitness centrem v tomto okruhu jsou pouze Rosice, vzdálené 12 km a Moravský Krumlov, 
vzdálený 11 km. 
 
Sociokulturní návyky 
Z průzkumu veřejného mínění (obrázek 12), který v roce 2009 provedla agentura 
TNS AISA, vyplývá, že alespoň jedenkrát do měsíce sportuje nadpoloviční většina Čechů 
a to ve věku 18-60 let. Zhruba 38% nesportuje vůbec. Tato hodnota je tvořena převážně 
starší generací, neboť s rostoucím věkem klesá pravidelné sportování. Podíl pravidelně 
cvičících je však závislý nejen na věku, ale i na vzdělání. Většina dotazovaných (531 
respondentů), kteří alespoň jednou do měsíce sportují, je mezi lidmi s vysokoškolským 
vzděláním (91% žen a 69% mužů), další jsou lidé se středoškolským vzděláním a lidé bez 
maturitního vzdělání, kde necvičí pravidelně ani polovina. Pokud se však budeme zabývat 
pouze cvičenci, kteří se sportu věnují pravidelně, jejich frekvence cvičení je v průměru 
dvakrát týdně (BUĎ-FIT.CZ, 2009). 
 
 
Obr. 12: Graf frekvence sportování dle věku 
(Zdroj: BUĎ-FIT.CZ, 2009). 
 
Z výše uvedeného grafu vyplývá, že nejčastěji cvičícími jsou ženy a muži ve věku 
do 30 let. I proto bude nejvíce aktivit ve fitness centru zaměřeno na tuto cílovou skupinu. 
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nejvíce cvičících je s vysokoškolským vzděláním. Mladší kategorie nebyla organizací 
zkoumána, a také není naším hlavním segmentem.  
 
 
Obr. 13: Graf frekvence sportování dle vzdělání 
(Zdroj: BUĎ-FIT.CZ, 2009). 
Evropská komise vytváří sérii průzkumů veřejného mínění Evropské komise – 
Speciální Eurobarometr, který dokladuje, že vzrostl počet klubového členství ve fitness 
centrech na 15% z minulého průzkumu z roku 2009 – tehdy byla hodnota na 9% 
z celkového počtu občanů Evropské unie (EUROPEAN COMMISION, 2014). 
 
TECHNOLOGICKÉ FAKTORY 
Jak je tomu i v ostatních oborech, i zde se rychle stupňují nároky na technologii a 
atraktivnost služeb i komfort. Velkou měrou se na tomto podílí také informační 
technologie. Objevují se stále nové trendy v oblasti fitness a pomocných cvičících 
přístrojů. Již dávno není postačujícím vybavením stacionární kolo, jsou to nejrůznější 
trenažéry a skupinová cvičení, která však sklízí slávu jen několik málo roků. Vysoká 
kvalita služeb i trenažérů se pro zákazníky stává nutným standardem a pro nás 
samozřejmě i konkurenční výhodou. Proto je pro nás nepostradatelnou podmínkou 
sledovat trendy a služby neustále zatraktivňovat a modernizovat, popř. obměňovat. 
Vzhledem k tomu, že jsou přístupné informace o fitness centru na webu, nám přichází do 
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jsou pro nás nové trendy z oblasti aerobních aktivit (kardiozóny). Avšak nejsou podstatné 
pouze cvičící pomůcky a přístroje, ale také informační technologie (on-line registrace na 
lekce, databáze klientů v PC systému, registrace lektorů na jednotlivé lekce, mobilní 
telefon aj.). Majitel v blízké budoucnosti zvažuje implementaci systému registrace klientů 
on-line. Tato databáze by pro klienty mohla vést statistiku různých parametrů 
vztahujících se k fitness a příjmu potravin a jiných reportů, ze kterých následně mohou 
vyplynout benefity. Množství klientů registrujících se na jednotlivé lekce přes sociální 
sítě či mailem zatím není mnoho. Rezervace cvičební jednotky pro instruktory se provádí 
písemně na schůzi, která se koná na týdenní bázi. 
Konkurující posilovna v Ivančicích Royal Arena a její existence je sužována kvůli 
absenci investic do technologického pokroku. Cvičící stroje v posilovně jsou zastaralé a 
nepohodlné, a ačkoliv jsou pro cvičební jednotky postačující, zákazníci využijí raději 
komfortu za stejnou cenu a přesunou se do vybavenějších prostor zámeckého fitness 
centra, nebo Ivančického Gladiator´s Zone. 
3.3.2 Interní analýza 
McKinsey – „7S“ analýza 
Abychom reagovali na novou příležitost a zároveň hrozbu, naší strategií je nová 
provozovna s širokým a atraktivní platformou služeb. Majitelem zůstává stále tatáž osoba, 
která bude delegovat rozhodovací pravomoc v provozní oblasti, na jednoho z trenérů – 
organizační struktura. Vstupné uhradí klient na recepci pomocí elektronické registrační 
pokladny, či čtečky čipů pro permanentky (probíhá jak kontrola, tak evidence přístupů) - 
systémy. Spolupracovníci - odměňování a lidské zdroje jsou popsány v kapitole 4.5. 
Schopnosti zahrnujeme do školení a akreditace fitness centra – kapitola 4.4.1 – Vlastní 
návrhy řešení. Styl, jakožto řešení potíží bude prováděno prostřednictvím majitele a 
pověřené osoby, budou probíhat schůze všech spolupracovníků jednou týdně. Sdílené 
hodnoty jsou všem známy – mít spokojené klienty, od čehož se odvíjí jejich loajálnost. 
3.3.3 SWOT analýza pro současný stav podniku 
S níže uvedenými body (obrázek 14, 15) je zapotřebí dále aktivně pracovat. 






Obr. 14: Silné a slabé stránky fitness centra  
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Obr. 15: Příležitosti a hrozby fitness centra 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
SILNÉ STRÁNKY
- Využívání technologických trendů, 
podpora inovační kultury.




- Geografická poloha provozvny.
- Loajální a stávající klienti.
- Nezadluženost.
- Široký sortiment nabízených služeb.
- Velké parkoviště.
- Zkušenosti v oblasti fitness.
- Nízká konkurence v okolí.
- Zvýhodněné permanentky.
- Dlouhá otevírací doba.
- Péče o mládež a seniory.
SLABÉ STRÁNKY
- Závislost na pronajímateli.
Fitness centrum je výdělečné pouze 
10 měsíců v roce.
- Vznik produktu, který by mohl 
znamenat hrozbu.
- Nízká výše vlastního kapitálu pro 
novou provozovnu. 
PŘÍLEŽITOSTI
- Nové technologie, služby, produkty.
- Zájem veřejnosti.
- Podněty ke zlepšení kvality služeb.
- Příznivé podmínky na trhu.
- Chybná strategie konkurence.
HROZBY
- Vstup nového silného konkurenta.
- Omezenost financování projektů z 
veřejných financí.
- Nedostatek invencí.
- Růst cen energií.
- Nepříznivé legislativní změny.
- Zvýšení konkurenčního tlaku.




 Oborové okolí – analýza konkurence 
Dle státního trenéra a dlouholetého uznávaného kulturistického činovníka Luďka 
Noska, který sám provozuje fitness centrum, je v dnešní době klientela velmi zhýčkaná. 
Novodobému návštěvníkovi již nestačí jen posilovna s dostačujícím množstvím přístrojů. 
Chtějí mnohem více komfortu a servisu – vyžadují moderní přístroje na kardiovaskulární 
– aerobní aktivity a zvýšila se také poptávka po celkové hygieně ve fitness centrech, ale 
i po samotných strojích na posilování, masážích či nových sportovních aktivit. Tyto 
služby jim obvyklá všední posilovna nabídnout již nemůže (ECONOMIA, 2007). 
Domněnku potvrzuje i vlastní zkušenost. Doposud jediná posilovna v Ivančicích 
– Royal Arena, kde jsou majiteli mistři republiky a Evropy, která je charakteristická tím, 
že žádné nové aktivity nenabízí a neinovuje své služby (až nyní zařadila do svých služeb 
certifikaci pro VibroGym), je velmi nízce navštěvována. Naproti tomu fitness centrum 
Gladiator´s Zone, ačkoliv je vzdálené od Ivančic 5 kilometrů, je téměř neustále plné 
návštěvníků, zejména v odpoledních hodinách – nabízí komfortní, a prostornou posilovnu 
i skupinová cvičení cílících zejména na ženy. Tato situace je pro nás výhodná – jedná se 
o volné místo na trhu, o novou příležitost. Je možné, že by v Ivančicích nový potenciální 
konkurent chtěl zahájit stejný business a poté bychom nemuseli mít výsadní postavení na 
tomto regionální trhu. Nabízí se tedy zřízení nové provozovny Gladiator´s Zone 
v Ivančicích. Jak jsme již zmínili, nejbližší fitness centrum (obrázek 16) je v Rosicích 
(vzdálené 12 km) a v Moravském Krumlově (vzdálené 11 km). 
Pokud si však zákazníci žádají velmi komfortní prostředí, můžeme predikovat 
velkou počáteční investici a i rentabilita bude časově náročná. Na druhé straně jsme 
přesvědčeni, že cvičení začíná být fenomén a je to perspektivní příležitost. I s ohledem 
na stále se rozšiřující pandemii obezity ve světě, je zapotřebí aktivně bojovat proti této 
civilizační chorobě. 
I politické aktivity se začínají soustředit na problém veřejnoprávního zdraví, což 
souvisí s pohybovou inaktivností.   
Stěžejní impuls tedy nespatřujeme v existenci posilovny Royal Arena, naším 
záměrem není vypuzení tohoto subjektu z trhu. Naší intencí je dominantní postavení 
v bezprostředním okolí, loajální klientela a zamezení tak především nové konkurenci. 
Srovnání s konkurencí viz příloha 1. Posilovnu Royal Arena hodnotíme jako posilovnu 
disponující nízkým množstvím staršího vybavení na ploše 170 m2. Posilovna má 
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omezenou kardiozónu zahrnující 3 stroje, nepořádá skupinové lekce a jednorázové 
vstupné má cenově náročnější, přestože má symbolické nájemné a neinvestuje do inovací. 
Otevírací doba je kratší o dvě hodiny. Vzhledem k převažujícímu množství negativ 
nepovažujeme tento subjekt za významnou konkurenci. 
 
Obr. 16: Mapa konkurence 
(Zdroj: upraveno dle SEZNAM.CZ, 2011) 
3.4 Zákazníci 
Každý zákazník je rád za služby na vysoké úrovni a rád se k takovým 
poskytovatelům vrací. Mezi služby na vysoké úrovni řadíme vybavenost stroji a nářadím, 
klimatizované prostory vybavené moderními technologiemi, a otevírací doba posilovny 
v pracovní dny od 10:00 do 22:00. 
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4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ  
4.1 Účel podnikatelského plánu 
Účelem podnikatelského plánu je zamezení vstupu nové konkurence na trh, kde 
působíme, a mít výsadní postavení na trhu. Tohoto účelu je možné dosáhnout pomocí 
nové provozovny a současného rozšíření portfolia služeb, a to i za cenu dlouhodobé 
regrese tržeb. 
V Ivančicích je k dispozici budova s enormními prostorami. Důslednou analýzou 
jsme zjistili následující skutečnosti: jedná se o prostory ve dvou podlažích, přičemž se 
vstupuje přímo do podlaží druhého, kde je užitná plocha o velikosti 2 000 m2, a v přízemí 
jsou prostory velké circa 100m2. Měsíční nájemné by činilo 50 000,- Kč bez energií. 
Prostory jsou zpustlé a je zapotřebí kompletní rekonstrukce, která dle předběžného 
laického odhadu bude finančně náročná a to v rozsahu 1 500 000,- Kč až 2 000 000,- Kč 
(příloha 10).  
4.2 Popis podniku/závodu a realizační resumé 
Název podniku: Jméno majitele fitness centra  
IČ: *74 71 8*9 
Sídlo podniku: Nová Ves **, 664 91 
Provozovny podniku:  
 Zámecká 1/16a, 664 12 Oslavany, tel.: +420 77* 656 0*0 . 
 Návrh na zřízení provozovny na ul. Široká 408/2, 664 91 Ivančice. 
 
Vize a poslání: Cílem je všeobecná tělesná i duševní kondice, aktivní forma 
odpočinku, celková zdatnost, zlepšení držení těla, konceptu postavy a to za současného 
upevňování zdraví a další. Služby budou poskytovány široké veřejnosti - pokročilým 
cvičencům, začátečníkům, začínajícím maminkám, dětem i seniorům. Je pro nás silným 
motivem mít spokojené a dlouhodobé klienty. 




Fitness centrum v Oslavanech se prezentuje pod názvem Gladiator´s Zone, ve 
stejném duchu se ponese i nová provozovna umístěná ve vedlejším městě Ivančice, ul. 
Široká 2. Výhodou také budou přenosné permanentky. Pokud v některý svátek bude jedno 
z fitness center zavřené, permanentka platí v druhé provozovně.  
Právní forma podnikání: Majitel fitness centra zůstane stále ve stejné právní 
formě – osoba samostatně výdělečně činná – fyzická osoba podnikající dle 
živnostenského zákona a v co nejbližší době se bude snažit o transformaci na společnost 
s ručením omezeným. 
4.3 Projektový/dispoziční plán 
Prostory budou v nové provozovně kompletně zrekonstruovány. Budou se 
vytvářet nové příčky a situačně to bude řešeno následovně: 
Hlavními vchodovými dveřmi vstupujeme do recepce po schodech, prostor o 
velikosti 2 000m2 se nachází v prvním patře. Recepce ústí do dětského koutku vpravo, 
skladových prostor a místnosti pro personál. Dále do malého sálu vlevo, a do dámských 
a pánských šaten, které budou spojeny s hygienickým a sociálním zařízením. Směrem za 
recepcí se tak dostáváme do uličky, která lemuje velký sál a končí kardiozónou a místností 
pro alpinning. Konec prostoru kardiozóny nás přivádí opět ke schodům do přízemí, kde 
bude posilovna na ploše 100m2. Provozovna bude disponovat 11 místnostmi (příloha 2).  
Recepce bude vybavena velkým barem, který uzavírá prostor pro recepční 
obsluhu. Malý sál bude situován směrem do ulice, dojde k dostatečnému prosvětlení 
místnosti, v přední a zadní části bude lemován zrcadly. Tento prostor bude prázdný bez 
cvičebních strojů a bude sloužit pro jógu, kondiční tanec, FitDance a SM systém. Velký 
sál bude ne zcela propojen příčkou, která bude oddělovat tento prostor od uličky. 
Důvodem je prosvětlení z uličky, kde jsou okna, a dojde k optimální ventilaci. V sále 
bude pódium pro lektora, zajistí se tak vzájemný dohled na cvičence v zádi. Součástí sálu 
lemovaného zrcadly bude skladová místnost, kde budou uschovány podložky pro cvičení, 
balanční plošiny BOSU, trampolínky apod. Totemové pytle pro FitBox budou skladovány 
kolem zdi přímo v sále. Trampolínky budou přesunuty z Oslavanské provozovny, kde 
budou nahrazeny vibračními plošinami pro inovaci služeb. 
V tomto sále budou probíhat cvičební jednotky pro kruhový trénink, Taebo, 
FitBox, Bosu, Trampolínky, Piloxing® a cvičení s dětmi. 
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Kardiozóna bude disponovat třemi vibračními plošinami a dvěmi stacionárními 
koly. Slouží jako průchozí místnost do posilovny a místnosti pro alpinning, která bude 
disponovat 11 alpitracky. Do posilovny budou převezeny posilovací stroje ze zámeckého 
fitness, do kterého se zakoupí nové cvičící stroje. Důvodem je snížení konkurence jedné 
provozovny vůči druhé. 
4.4 Obchodní plán 
4.4.1 Produktové portfolio  
Do nových prostor navrhuji zakoupit (příloha 3): 
 11 totemů FITBOX® BASIC – tyto totemy jsou přenosné, naplněné 
vodou, pískem či prázdné. Dle náplně se odvíjí váha totemu a cena. 
Uvažovali bychom o využití základního balíčku, který zahrnuje: 
o 11 ks totemů FitBox Basic. 
o Vyškolení 3 instruktorů Basic. 
o 22 párů bandáží s logem. 
o Doprava v ceně. 
o Banner s logem dodavatele. 
o Uvedení našeho loga na web autorizovaného prodejce. 
 25 balančních podložek BOSU.  
 11 SM systémů – lan. 
 3 vibrační plošiny VibroGym.  
 12 alpitracků.  
 Stroje do posilovny.  
 Žíněnky a ostatní drobné náčiní. 
 2 crossové trenažéry a 11 trampolínek, které budou přesunuty 
z Oslavanské provozovny, stejně jako 2 stacionární kola. 
Ceník uvedený v příloze 3 vychází z individuální nezávazné nabídky poskytnuté 





Prognóza produktového portfolia v nové provozovně 
Služby poskytované v nové provozovně budou rozšířené, skupinové aktivity 
budou trendové a bude se jednat o následující lekce: 
 ALPINNING™ = cvičební program určen pro lidi každého věku, jelikož vychází 
z přirozeného pohybu – chůze, která je provozovaná na speciálních trenažerech 
s nakloněnou rovinou.  
 PILOXING® = jedná se o propojení cvičebních prvků z pilates, tance a boxu při 
doprovodu hudby. 
 SM-SYSTÉM = rehabilitační program pro stabilní a mobilní páteř, předchází 
bolestivosti zad a vertebrogenním potížím. Metoda je založena na aktivním 
cvičení s elastickým lanem. Cílem je regenerovat a léčit meziobratlové ploténky 
celé páteře.  
 TRAMPOLÍNKY = kombinace rychlých a pomalých poskoků na trampolíně se 
silovými prvky a rychlých sprintů zaručují posílení celého těla a bodystyling 
jednotlivých partií. 
 BOSU = nafukovací kopule, která zlepšuje hluboký stabilizační systém a 
koordinaci těla. 
 KRUHOVÝ TRÉNINK = náročnější forma cvičení, kde se procvičí horní i dolní 
polovina těla. Má velký vliv na fyzickou kondici. 
 FITBOX = Speciální přenosné boxovací totemy, které přijímají údery, ale nevrací. 
Lekce se soustředí na celé tělo. Je zapotřebí používat speciální bandáže/rukavice, 
které bude možno zakoupit ve fitness. 
 TAEBO = cvičení, které kombinuje prvky taekwonda, boxu, karate a tanečního 
aerobiku. Napomáhá nejen posílit tělo, ale upevňuje vůli a postoje ke stresu. 
 FITDANCE  = program, kde se postava formuje díky různým hudebním stylům. 
 JÓGA = využití v propracovaném systému tělesných cvičení a očistných technik, 
které pomáhají udržet tělo zdravé a v dobré kondici. 
 MASTER CLASS lekce = trvá 2 hodiny 30 minut a zahrnuje 60 minut 
PILOXING®, 60 minut FITBOX, 30 minut JÓGA. Cena této lekce činí 150,-Kč.  
 
Rozvrh cvičebních jednotek viz příloha 4. 




Budeme usilovat o následující licence a certifikace: 
 GDA s.r.o. - cvičitel sportu pro všechny (akreditované školení MŠMT). 
 Alpinning Academy - licence alpinning Basic. 
 Fitbox Academy - licence fitbox Basic. 
 Piloxing Academy - Piloxing instructor level one. 
 AC Fitness Academy - certifikát XCO-Trainer, Bosu, Trampolínky, Overballs, 
Fitballs, Flexi-bar, kruhový trénink, balanční a funkční trénink. 
 MUDr. Smíšek - certifikát SM-Systém - metoda spirální stabilizace páteře. 
 Certifikát cvičení s dětmi - Metodika cvičení rodičů s dětmi (akreditované školení 
MŠMT). 
 Certifikát cvičení s dětmi - Metodika pohybových her s kojenci a batolaty 
(akreditované školení CRSP). 
 Certifikát Jóga, Taebo, Fitdance. 
 Flabelos s.r.o. - licence HYPERVIBE. 
4.4.2 Cílový segment 
Na základě anketního šetření (kapitola 4.4.3) jsme se zaměřili více na aerobní 
aktivity, které jsou dle povahy orientovány zejména na ženy. Tato kategorie byla 
v anketním šetření zastoupena majoritním podílem. Implementujeme však i cvičební 
programy pro děti (cvičení s dětmi) a seniory (SM-systém). Doménou mužů zůstává 
posilovna. 
4.4.3 Marketingový plán 
Masivní kampaň bude dle našeho návrhu zahrnovat - redesign webových stránek, 
kde na vstupní straně bude rozcestník pro jednotlivé provozovny. Následně je klient 
informován o komplexních informací, nabízených služeb, cen apod.  
Na budově vyvěsíme banner lákající na Den otevřených dveří (kapitola 4.4.3) 
s logem společnosti (příloha 6, 15), propojíme je s kampaněmi na sociálních sítích a 
budeme nabízet letáčky s informacemi na stávající provozovně. Dle podmínek bychom 
mohli zvažovat i spot v regionální televizi Ivančice.  
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Jednotlivé provozovny doporučujeme panoramaticky nafotit a virtuální prohlídku 
tak umístit na Google Plus účet a propojit tak s Google Street View. Tato podpora zlepší 
SEO optimalizaci a indexování ve vyhledávání na Google. Avšak jedná se o regionální 
business, proto tuto možnost kampaně řadíme na sekundární pozici. 
Během provozu nového fitness centra, kde plánujeme provozovat i cvičení 
s dětmi, budeme tyto programy aktivně nabízet školám a školkám, a dále ženám nad 50 
let budou poskytovány akce lákající na upevnění zdraví pohybem. 
Evropská unie naše podnikání podporuje. Konkrétně smí fyzická osoba využít 
dotace na dlouhodobý hmotný majetek, což jsou i stroje, dlouhodobý nehmotný majetek 
– licence a třeba i na publicitu projektu (CHYTRÁ DOTACE, 2013). 
 
Den otevřených dveří 
Při zahajovacím dni nabízíme návštěvníkům, aby si přišli zdarma zacvičit v den 
otevření (příloha 6) a vyzkoušet aktivity do nových prostor (příloha 2). Návštěvník může 
vyzkoušet během celého dne lekce, kdykoliv může ze cvičební jednotky vystoupit a 
navštívit tak jinou aktivitu. Příjemnou vizí po marketingové stránce by bylo, kdyby byly 
obdobné akce pořádány častěji, například každý půl rok, kde by si za zlevněné vstupné či 
zdarma mohli přijít návštěvníci cvičení vyzkoušet. 
 
Přijďte si zacvičit s odborníky! 
14:00 – 18:00 – ALPINNGING™ 
14:00 – 15:00 – FITBOX 
14:00 – 15:00 – FITDANCE 
15:00 – 16:00 – BOSU + X-CO TRAINER 
16:00 – 17:00 – PILOXING® 
17:00 – 18:00 – TRAMPOLÍNKY 
 
Anketní šetření 
Anketního šetření se zúčastnilo 66 respondentů, z nichž 90% bylo žen. 
Dotazujících bylo ve věku mezi 20 – 30 let 59% a 30% v rozmezí 30 – 60 let. Celých 
60% cvičících bylo z Ivančic a 18% z Oslavan (příloha 7). Na dotaz jaké časové rozpětí 
klientům pro cvičení vyhovuje nejvíce, odpovědělo 63% mezi 18:00 – 20:00 hodinou a 
 51 
 
23% mezi 14:00 – 18:00 (příloha 8). Inovativní skupinová cvičení by rozhodně uvítalo 
41% a dalších 36% spíše ano. Otevřenou odpovědí jsme zjistili, že jsou klienti ochotni za 
hodinovou lekci skupinového cvičení zaplatit 50 – 100,- Kč. Nejvíce dotazovaných 
zvolilo částku 60,- Kč, 70,- Kč a 80,- Kč. Za jednorázový vstup do posilovny by většina 
respondentů zaplatila částku 60,- Kč. Otevřenou odpovědí na otázku co klientům chybí 
ve stávajícím fitness, odpovídali například: „Vodu zdarma, Power joga, Taneční aktivity, 
Elektronická registrace lekcí, Poradenská činnost, Více možností pro skupinové cvičení“ 
apod. Na poslední dotaz ve formě hvězdičkového hodnocení udělili fitness centru 5 
hvězdiček (plný počet) 55%, a dalších 36% udělilo 4 hvězdičky (příloha 9). 
4.5 Organizační plán a lidské zdroje 
V tomto fitness centru budou působit externí trenéři. Při optimistické variantě 
předpokládáme celkem 22 osob v rámci lidských zdrojů. S variantou optimistickou či 
pesimistickou zde kalkulujeme pouze, co se týče variabilní složky mzdy, počet trenérů je 
pro nás nepodstatný, neboť je otevřen vždy stejný počet lekcí (příloha 11). 
Lidské zdroje pro provozovnu v Ivančicích (22 osob):  
 Trenér 1, recepce, provozní – trenérka fitness, výživové poradenství, 
cvičitelka sportu pro všechny, Piloxing®, Alpinning™, Fitbox, 
Trampolínky, Kruhový trénink, SM Systém, BOSU, cvičení s dětmi, 
XCO-Trainer, HYPERVIBE, Overballs, Fitballs, Flexi-bar. 
 Trenér 2, recepce, úklid – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, Kruhový 
trénink, SM Systém, cvičení s dětmi, XCO – Trainer, HYPERVIBE. 
 Trenér 3, recepce, úklid – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, Kruhový 
trénink, BOSU, XCO – Trainer, HYPERVIBE. 
 Trenér 4 – SM systém, HYPERVIBE. 
 Trenér 5 – Alpinning™, HYPERVIBE. 
 Trenér 6 – Alpinning™, Kruhový trénink, BOSU, XCO-Trainer 
 Trenér 7 – Alpinning™, Trampolínky, Kruhový trénink, BOSU, XCO-
Trainer. 
 Trenér 8 – SM Systém, BOSU, Fitballs, Overballs. 
 Trenér 9 – cvičení s dětmi. 
 Trenér 10 – Jóga, SM systém. 
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 Trenér 11 – Alpinning™, Fitbox, Trampolínky, SM Systém. 
 Trenér 12 – Fitdance, Piloxing®. 
 Trenér 13 – Alpinning™, Taebo. 
 Trenér 14 - 15 – Jóga. 
 Trenér 16 – 22 – Alpinning™. 
Daňová evidence bude provozována externě. Účetní bude placena dle počtu 
zadaných položek. 
4.6 Finanční predikce 
4.6.1 Vývoj vybraných ekonomických indikátorů podniku 
Zkušenosti s již fungujícím podnikem nám pomáhají predikovat výdaje přesně. 
Jedná se o výdaje zřizovací, personální, provozní, ty jsou vyobrazeny v příloze 10, 11, 
14.  
Náklady 
Příloha 14 zahrnuje měsíční provozní náklady, které přesahují částku 200 000,-
Kč. Tato částka je mírně nadsazená, je vždy vhodné kalkulovat s mírně předimenzovaným 
nákladem. Zahrnují leasing strojů, propagaci, energie, nákup zboží a další položky.  
 
Výnosy a tržby 
Povinností je respektovat rizika a pracovat s variantou pesimistickou, 
optimistickou (příloha 12), i realistickou (příloha 13), přičemž minimální návštěvnost 
vyobrazuje variantu pesimistickou, a naopak optimistickou vyjadřuje vysokou vytíženost 
fitness centra. Díky finanční historii máme představu o vývojovém trendu tržeb. Jejich 
predikce bude věrohodnější, ale mějme na paměti, že se stále jedná pouze o odhady. 
Reálné hodnoty však budou v různém ročním období kolísat, proto v příloze 17 
kalkulujeme v letních měsících s pesimistickou variantou a v zimním období s variantou 
optimistickou. 
Výnosy jsou vyobrazeny různými modely ve třech variantách (tabulka 2, 3, 4). 
Varianta optimistická přesahuje 400 000,- Kč. Pokud k takové situaci fitness centrum 
dospěje, nejspíš se bude jednat o zimní měsíce. Naopak pesimistická varianta je příhodná 




Optimistická varianta (tabulka 2)  
Kalkuluje s celkovou otevírací dobou – 12 hodin ve všední dny a 8 hodin o 
víkendech. Posilovna bude přístupná 304 hodin měsíčně, a pokud každou hodinu 
posilovnu navštíví v průměru 15 klientů, měsíční příjem bude činit 250 800,-Kč. 
Skupinové aktivity budou přístupné 204 hodin v měsíci a předpokládejme, že každou 
lekci navštíví v průměru 15 cvičenců. 
Tab. 2: Prognóza optimistické varianty 
VARIANTA
OPTIMISTICKÁ
Celková měsíční kapacita 204 hodin
Denní vytíženost (průměr) 7 hodin
Počet klientů za hodinu/měsíc 15/3 060
Cena vstupného (průměr) 75 Kč
Měsíční příjem 229 500 Kč
POSILOVNA
Celková měsíční kapacita 304 hodin
Denní vytíženost/víkend 12 hodin/8 hodin
Počet klientů za hodinu/den/měsíc 15/180/4560
Průměrná cena vstupného 55 Kč
Měsíční příjem 250 800 Kč
PŘÍJEM CELKEM/MĚSÍC 480 300 Kč
SKUPINOVÉ AKTIVITY
 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Pesimistická predikce (tabulka 3) 
Předpokládejme, že bude posilovna navštěvována jen v nejvytíženější době od 
14:00 do 21:00 hodin (celkem 7 hodin), a každou hodinu přijde ve všední dny 5 a o 
víkendu 2 klienti. Měsíční návštěvnost činí 780 cvičenců. Průměrná cena vstupného je 
55,- Kč (příloha 5). Měsíční příjem pak činí 42 900,- Kč. 
Skupinových lekcí bude denně v průměru 7 (příloha 4) a každé aktivity se zúčastní 5 
klientů (1 020 zákazníků za měsíc). Při průměrné ceně vstupného 75,- Kč bude měsíční 
příjem 76 500,-Kč.  
Vzhledem k analýze predikce příjmů a výdajů víme, že musíme PR aktivity vytvářet tak, 




Tab. 3: Prognóza pesimistické varianty 
VARIANTA
PESIMISTICKÁ
Celková měsíční kapacita 204 hodin
Denní vytíženost (průměr) 7 hodin
Počet klientů za hodinu/měsíc 5/1 020
Průměrná cena vstupného 75 Kč
Měsíční příjem 76 500 Kč
POSILOVNA
Celková měsíční kapacita/využitá 304 hodin/156 hodin
Denní vytíženost/víkend 7 hodin/2 hodiny
Počet klientů za hodinu/den/měsíc 5/35/780
Průměrná cena vstupného 55 Kč
Měsíční příjem 42 900 Kč
PŘÍJEM CELKEM/MĚSÍC 119 400 Kč
SKUPINOVÉ AKTIVITY
 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Realistická varianta (tabulka 4) 
V posilovně kalkulujeme s 10 klienty na hodinu při celkové otevírací době. Při 
průměrné ceně vstupného činí příjmy 85 800,-Kč za měsíc. Skupinové aktivity budou 
v této variantě využity stejným počtem cvičenců na hodinu a měsíční příjem je při 
tomto počtu 153 000,- Kč.  
Tab. 4:Prognóza realistické varianty 
VARIANTA
REALITSITCKÁ
Celková měsíční kapacita 204 hodin
Denní vytíženost (průměr) 7 hodin
Počet klientů za hodinu/měsíc 10/2 040
Průměrná cena vstupného 75 Kč
Měsíční příjem 153 000 Kč
POSILOVNA
Celková měsíční kapacita 304 hodin
Denní vytíženost/víkend 7 hodin/2 hodiny
Počet klientů za hodinu/den/měsíc 10/70/1560
Průměrná cena vstupného 55 Kč
Měsíční příjem 85 800 Kč
PŘÍJEM CELKEM/MĚSÍC 238 800 Kč
SKUPINOVÉ AKTIVITY
 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
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V každé variantě musíme uvažovat o hrubých odhadech, poněvadž nekalkulujeme 
se státními svátky a letními měsíci, kdy má návštěvnost klesající charakter. Posilovna je 
nejméně vytížená v letních měsících v důsledku využití outdoorových aktivit klienty.  
 
I u nákladových položek můžeme čerpat z analýzy tříletého období provozu 
fitness centra. Ačkoliv se ceny zvýšily, poskytují nám cenná data. Tyto informace nám 
umožňují vytvořit prognózu potřebného kapitálu a ekonomické reálnosti. Finanční 
prognózu nastavujeme alespoň na tři roky (příloha 17). 
Pokud bychom chtěli celkově zrekonstruovat a zprovoznit nové fitness centrum 
v Ivančicích, dle propočtů je zapotřebí celkem 7 000 000,- Kč (příloha 10). Tato částka 
je poměrně vysoká a to i z toho důvodu, že první rok nebude fitness centrum výdělečné, 
proto je třeba disponovat vlastním kapitálem na vyplácení mezd, nákupu zboží apod. 
(příloha 16). 
Vzhledem ke skutečnosti, že se stále jedná o podnikatelský plán, nikoliv záměr, 
není zahrnuta likvidita.  
4.7 Realizační a projektový plán 
Tento plán nám pomáhá dodržovat a zároveň kontrolovat plánovaný 
harmonogram (tabulka 5). 
 5. 1. 2015 – zahájení administrace (stavební povolení apod.). 
 2. 2. 2015 – hledání dodavatelů stavebních materiálů, odborné firmy. 
 12. 1. 2016 – otevření fitness centra – veškerá skupinová cvičení 
k vyzkoušení zdarma. 




Tab. 5: Plánovaný časový harmonogram 
Rok

















(Zdroj: vlastní zpracování) 
4.8 Diskuze 
Technologické faktory – Fitness centrum musí zvyšovat svoji hodnotu z hlediska 
PR (public realitons) aktivit, jelikož jsou zde největší rezervy. Pakliže sami potenciálním 
zákazníkům nenabídneme službu, jen stěží budou našimi klienty. 
 
Anketní šetření – anketní šetření jsem prováděla osobně, bez pomoci dalších 
osob, dotazy tedy byly položeny respondentům vždy se stejným významem. Dotazované 
jsem oslovila přímo ve stávajícím fitness centru, při odchodu. Setkala jsem se se 
vstřícností, a oslovila jsem celkem 70 osob, z čehož 4 dotazovaní nejsou zahrnuti do 
analýzy sběru dat z nedostatku času na zpětnou reakci. Pomocí otevřených odpovědí jsem 
se dozvěděla, že by respondenti uvítali i rezervační on-line systém, což je na první pohled 
možná překvapující zjištění, nicméně mnoho lidí pracuje v Brně, a tak cvičencům nejsou 
technologické faktory cizí. 
4.9 Řízený rozhovor 
Majitel na základě předložení návrhu, který se mu jeví jako racionální logický 
krok, by rád transformoval svůj podnik na společnost s ručením omezeným. Stěžejní 
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výhodou je distance za ručení závazků, ovšem v případě, že postupuje s péčí řádného 
hospodáře. 
Pro příklad uvádím dotazy kladené na majitele fitness centra během řízeného 
rozhovoru: 
 „Zámeckou provozovnu fitness centra máte nyní bez závazků vůči třetí straně, 
zamýšlíte další tržní expanzi?“ 
o „Ano. Vzhledem k příznivé situaci jsem přemýšlel nad příležitostí 
vybudovat další provozovnu nebo zakoupení vlastních prostor, které 
budou prostornější, avšak blíže jsem zatím po dalších informacích 
nepátral a je to zatím jen vize“ (NOVOTNÝ, 2014). 
 „Kdybych Vám nabídla prostory vhodné pro další provozovnu k pronájmu, jaká 
by byla bariéra?“ 
o „Samozřejmě v počátečním kapitálu. Avšak nelze jednoznačně posoudit, 
potřeboval bych znát konkrétní podmínky“ (NOVOTNÝ, 2014). 
 „Takže jste ochoten zvýšit svoji úvěrovou expozici kvůli zjištěné příležitosti na trhu 
a zamezení tak potenciální konkurenci?“ 
o „Do jisté míry určitě ano, rád bych pro svoji klientelu rozšířil služby a 
sloužil tak co největšímu množství klientů v okolí„(NOVOTNÝ, 2014). 
 „Na počátku Vašeho podnikání jste zvažoval dvě možnosti – tyto menší zámecké 
prostory a dále velkou budovu“. Proč jste ji nakonec nevyužil a rozhodl jste se 
pro menší prostory?“ 
o Je pravdou, že jsem rozhodoval mezi těmito možnostmi. Nakonec jsem 
zvolil zámecké fitness z toho důvodu, že se jedná o menší prostory a tehdy 
jsem nevěděl, jak podnikání v této oblasti půjde či nepůjde, byla zde 
jednoznačně menší investice. Nyní však, když vím, že lidé chodí rádi cvičit 
a často, je to další možnost, kterou je třeba zvažovat, jak navrhujete. 
Pokud mi předložíte návrh, který bude postaven na reálných hodnotách, 
rozhodně je zde velká šance na zprovoznění, protože jinak se těch prostor 
ujme někdo jiný a to by znamenalo třeba i konec zámeckého fitness 




Cílem bakalářské práce bylo předložit takový podnikatelský plán, který by 
vyobrazil tržní expanzi, čímž je i potenciální konkurence eliminována. Cíl práce byl 
splněn. Na základě našeho šetření jsme odpověděli na výzkumnou otázku – jak lze 
inovovat realizaci stávajícího fitness centra? Inovaci lze realizovat těmito způsoby: 
 Výměnou strojů. 
 Navržením nové či lepší kvalifikace. 
 Rozšířením portfolia služeb. 
 Zlepšením komfortu pro klientelu. 
 Podrobnou analýzou finančních toků. 
 Akční dny s cenově výhodnějšími vstupy, akční dny se soutěžemi, se 
známými osobnosti z oblasti fitness. 
 Novou provozovnou. 
 
Stěžejním a současně splněným cílem této bakalářské práce byla tvorba 
podnikatelského plánu pro etablovaný podnik – fitness centrum Gladiator´s Zone. 
Přínos tohoto plánu spočívá v tom, že jsme navrhli fitness centrum, které je 
odlišné od stávajícího a má tyto benefity: 
 Nové stroje. 
 Inovovaná a rozšířená platforma. 
 Zacílení na širší segment. 





Bakalářská práce se věnuje návrhu podnikatelského plánu pro tržní expanzi. Navrhujeme 
zřídit novou provozovnu s rozšířenou platformou služeb. Na základě analýzy vývoje 
etablovaného fitness centra předkládáme konkrétní projekt s další prognózou. 
Problematikou dané práce je nevyužitá příležitost na trhu. Přínosem tohoto výzkumu je 





Bachelor's thesis deals with the draft business plan for market expansion. We propose to 
establish a new plant with an expanded portfolio of services. Based on the analysis of 
the development of the established fitness centre present a concrete proposal with other 
prognosis. 
The issue of the work is an untapped opportunity in the market. The benefit of this 
research is the real application project. 
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Příloha 1: Analýza oborového okolí 
Název podniku Gladiator´s Zone Royal Arena
Jednorázový vstup 60,- Kč 65,- Kč
Permanenta měsíční 600,- Kč 600,- Kč





Kardiozóna ano, 2x ano, 1x
















Fitbox totemy 11 182 000 
BOSU 25 50 000 
SM-systém 11 4 400 
Alpitrack 12 380 000 
VibroGym 3 125 000 
Posilovna - činky apod. 17 750 000 
Drobné pomůcky 45 8 600 
1 500 000 Cena celkem   
  
 
Příloha 4: Předpokládaný rozvrh cvičebních jednotek 
Čas 10:00 14:00 16:30 17:30 18:00 19:00 19:30
Alpinning Alpinning Alpinning
Dance Trampolínky Fitbox
























































Příloha 5: Ceník cvičebních lekcí 
Posilovna
Jednorázový vstup 60 Kč
Permanentka 10 vstupů 500 Kč
Permanentka měsíční 600 Kč
Skupinová cvičení
Jednorázový vstup 80 Kč
Jednorázový vstup (děti do 15 let) 50 Kč
Permanentka 10 vstupů 720 Kč
Vybrační plošiny Hyper Vibe (v ceně je 30 
minutový trénink s lektorem) 80 Kč
Cardio zóna
1 hodina 80 Kč
30 minut 40 Kč
Cvičení s dětmi



















BYDLIŠTĚ CVIČENCŮ (v %)







































Příloha 10: Zřizovací výdaje 
Položka Výdaje
Pořizovací cena prostor (měsíční 
nájem)
50 000 
Rekonstrukce 2 000 000 
Zřizovací poplatky (úřady, 
hygiena, požárníci..)
10 000 
Alarm 80 000 
Bar 40 000 
Vybavení interiéru (skříně, 
soc.zařízení, židle, ručníky, 
sklenice, mixéry, shakery, 
designové věci)
500 000 
Nákup náčiní 1 500 000 
Nákup posilovacích strojů 2 400 000 
LCD televize 30 000 
PC + čtečka karet 20 000 
CELKEM 6 630 000 
Vlastní kapitál 1 000 000 
Potřebný úvěr 7 000 000 
CELKEM 8 000 000 






















složka 20 400 244 800 20 400 244 800 20 400 244 800 
Variabilní 
složka
24 480 293 760 14 280 171 360 6 120 73 440 
CELKEM 44 880 538 560 34 680 416 160 26 520 318 240 













Příloha 12: Modely nákladů a výnosů 
Položka
Měsíčně Ročně Měsíčně Ročně
144 150 1 729 800 480 300 5 763 600 
NÁKLADY Měsíčně Ročně Měsíčně Ročně
Fixní 220 000 2 640 000 220 000 2 640 000 
Variabilní 26 520 318 240 44 880 538 560 
ZTRÁTA ZTRÁTA ZISK ZISK









Příloha 13: Model nákladů a výnosů 2 






PRŮMĚRNÉ HODNOTY Z OBOU VARIANT        
(v Kč)
272 500 
3 286 560 
3 270 000 






Příloha 14: Provozní náklady 
Položka Náklady za měsíc Náklady za rok
Nájemné 50 000 6 000 
Nákup zboží 20 000 240 000 
Energie, topení, stočné 30 000 360 000 
Propagační náklady 10 000 120 000 
Ostatní náklady 10 000 120 000 
Leasing strojů 150 000 1 800 000 
CELKEM 220 000 2 640 000 






Příloha 15: Logo společnosti 
  
 
Příloha 16: Predikce příjmů a výdajů na první rok 
Položka rozpočtu leden únor březen duben květen červen červenec srpen září říjen l istopad prosinec
PŘÍJMY CELKEM 8 272 500 272 500 272 500 272 500 272 500 144 150 144 150 144 150 272 500 480 300 480 300 480 300 
Tržby 272 500 272 500 272 500 272 500 272 500 144 150 144 150 144 150 272 500 480 300 480 300 272 500 
Vklady podnikatele 1 000 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Bankovní úvěry 7 000 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
VÝDAJE CELKEM 6 884 680 304 680 304 680 304 680 299 680 291 520 291 520 291 520 299 680 309 880 309 880 299 680 
Zřizovací výdaje 10 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Nájemné 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 
Stavební úpravy 2 000 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
PC + čtečka karet 20 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 





10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 
Mzdy 34 680 34 680 34 680 34 680 34 680 26 520 26 520 26 520 34 680 44 880 44 880 34 680 
Zboží 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 
Energie, topení, stočné 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 
Reklama 10 000 10 000 10 000 10 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 
Leasing 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 
Alarm 80 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Bar 40 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Vybavení interiéru 500 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Posilovací náčiní 1 500 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Nákup posilovacích 2 400 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
ROZDÍL PŘÍJMŮ A 
VÝDAJŮ
1 387 820 -32 180 -32 180 -32 180 -27 180 -147 370 -147 370 -147 370 -27 180 170 420 170 420 180 620 
KONEČNÝ STAV 
PENĚZ
- 1 355 640   1 323 460   1 291 280   1 264 100   1 116 730   969 360   821 990   794 810 965 230 1 135 650 1 316 270 
  
 
Příloha 17: Predikce příjmů a výdajů na následujících 5 let 
1. rok Pesimistická Realistická Optimistická
Tržby 2 806 680 3 508 350 4 210 020 
Náklady 2 889 664 3 612 080 4 334 496 
EBIT -82 984 -103 730 -124 476 
2. rok Pesimistická Realistická Optimistická
Tržby 3 408 080 4 260 100 5 112 120 
Náklady 2 932 832 3 666 040 4 399 248 
EBIT 475 248 594 060 712 872 
3. rok Pesimistická Realistická Optimistická
Tržby 3 574 320 4 467 900 5 361 480 
Náklady 2 924 832 3 656 040 4 387 248 
EBIT 649 488 811 860 974 232 
4. rok Pesimistická Realistická Optimistická
Tržby 4 009 480 5 011 850 6 014 220 
Náklady 2 923 680 3 654 600 4 385 520 
EBIT 1 085 800 1 357 250 1 628 700 
5. rok Pesimistická Realistická Optimistická
Tržby 4 009 480 5 011 850 6 014 220 
Náklady 2 803 680 3 504 600 4 205 520 
EBIT 1 205 800 1 507 250 1 808 700 
VARIANTA
 
